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ABSTRAK
AFRIANA NUR PRATIWI,  D1506003,  Prosedur  Pemasaran   Iklan  PT.  Radio   Swara  Prima 
Pesona Surakarta, Tugas Akhir, Program Diploma III Manajemen Administrasi, Fakultas Ilmu 
Sosial dan Ilmu Politik, Universitas Sebelas Maret Surakarta, 2009
Pengamatan ini bertujuan untuk mengetahui Prosedur Pemasaran Iklan PT. Radio Swara Prima Pesona 
Surakarta pemasaran merupakan langkah dari   yang paling  utama perusahaan yang menjadi  sumber 
pendapatan dan kehidupan bagi perusahaan  dari setiap aktifitas organisasi.  Kelangsungan hidup dari 
sebuah stasiun radio siaran swasta tak luput dari campur tangan dari pihak pengiklan. Dalam Tugas 
Akhir ini dapat dilihat mengenai prosedur pemasaran iklan PT. Radio Swara Prima Pesona Surakarta.
Masalah dalam pengamatan ini lebih ditekankan   pada tahap­tahapannya atau prosesnya. Maka jenis 
pengamatan dengan strateginya yang terbaik adalah pengamatan dikriptif kualitatif dan Jenis Data yang 
akan dipakai dalam pengamatan ini  adalah data kualitatif  yaitu data yang dinyatakan dalam bentuk 
kata, kalimat dan gambar. Dengan sumber data primer dan sekunder, serta teknik pengumpulan data 
adalah dengan cara observasi, dokumentasi, dan wawancara.
Berdasarkan hasil pengamatan ini menunjukkan bahwa prosedur pemasaran iklan Prima FM Solo baik, 
mudah   dipahami  dan   tidak   berbelit­belit  dalam   pelaksanaannya.  Mulai   dari  Mencari   klien   yang 
potensial, sampai Bukti siar diserahkan ke klien. Semuanya cukup transparan dan jelas sehingga terjalin 
hubungan kerjasama yang baik antara pihak radio dan klien. Semua langkah­langkah diatas dikerjakan 
oleh   karyawan   sesuai   dengan   bidangnya  masing­masing   sehingga   untuk   tindak   lanjut   ke   tingkat 
berikutnya sangatlah mudah.  Selain itu dengan terjadinya berbagai alternative prosedur yang terdapat 
didalamnya mulai dari harga yang tidak di tentukan, insidential / fleksibel, sehingga memudahkan klien 
untuk diajak bekerja sama.
   BAB I
PENDAHULUAN
C. Latar Belakang Masalah
Perubahan   sosial   ekonomi   di   Indonesia   sekarang   ini  membuahkan 
tantangan­tantangan   baru   yang   tidak   bisa   dihindari   oleh   perusahaan­
perusahaan  pada  umumnya.  Pada   saat  yang   sama   suatu  perusahaan  harus 
memuaskan   keinginan   konsumen   sekaligus   harus  menghasilkan   laba   bagi 
perusahaan.
Begitu pula yang terjadi pada perusahaan radio, kelangsungan hidup 
dari   sebuah stasiun  radio siaran swasta   tak  luput  dari  campur  tangan dari 
pihak   pengiklan.   Semakin   bagus   suatu   program   acara   siaran   tentu   akan 
membuat rating nya semakin tinggi dan hal ini akan menarik pihak pengiklan 
untuk  mengiklankan   produknya   di   stasiun   radio   tersebut.   Dalam   hal   ini 
terdapat   hubungan   timbal   balik   antara   stasiun   radio   siaran   dengan   pihak 
pengiklan. Di satu sisi  pihak radio siaran merasa untung karena mendapatkan 
pemasukan   dalam   bidang   finansial   guna   kelangsungan   perusahaan   radio 
tersebut.  Di   sisi   lain  pihak  pengiklan   juga  untung karena  konsumen  lebih 
mengenal   produk­produknya   yang   telah   disiarkan   atau   di   iklankan   oleh 
stasiun radio siaran tersebut.
Hal   tersebut   mendorong   timbulnya   persaingan   antara   perusahaan 
terutama yang bergerak pada bidang sama, yaitu perusahaan radio. Dalam hal 
ini  perusahaan  radio   saling  bersaing  di  pasar  yang kompetitif  yaitu  untuk 
pasar   sejenis   dengan  menampilkan   produk   yang   terbaik   untuk  memenuhi 
selera  dan  kepuasan  klien  guna    mendapatkan  konsumen  bagi  klien  yang 
bersangkutan.
Seringkali perusahaan gagal mencapai target perusahaan karena tidak 
dapat menciptakan suatu produk sesuai dengan selera konsumen. Atau juga 
pentingnya   kegiatan   pemasaran   yang   baik,   sangat   membantu   perusahaan 
dalam memasarkan produknya.  Dimana dalam mengadakan pendekatan  ke 
1
konsumen   perusahaan   harus   mampu   mengikuti   perkembangan   selera   konsumen   yang   selalu 
berubah dan mengikuti kemajuan teknologi.
Salah satu caranya adalah dengan melakukan kegiatan pemasaran yang efektif dan kontinyu 
dalam menyampaikan produk perusahaan pada konsumen. Dimana strategi yang kuat dalam posisi 
persaingan   yang   kompetitif   dalam   merebut   pasar   yang   sejenis   serta   merupakan   upaya 
meningkatkan volume penjualan.
Sebagian   orang   beranggapan   bahwa   pemasaran   sebagai   suatu   kegiatan   periklanan   dan 
penjualan.  Dengan demikian hanyalah dianggap sebagai bagian dari  penjualan produk jadi dan 
nantinya akan siap untuk dilempar kepasaran. Namun demikian  pemasaran merupakan salah satu 
kegiatan   pokok   yang   harus   dilakukan   oleh   pengusaha   dalam   usahanya   mempertahankan 
kelangsungan hidup usahanya, berkembang dan untuk mendapatkan profit.
Kegiatan   pemasaran   disini   dilakukan   oleh   perusahaan   untuk   memperkenalkan   dan 
menjelaskan keunggulan dari suatu produk yang ditawarkan. Dimana didalam kegiatan pemasaran 
itu sendiri terdapat beberapa komponen atau variabel yang merupakan inti dari kegiatan pemasaran 
yaitu   terdiri   dari   produk  (product),  harga  (price),  tempat   atau   saluran   distribusi  (place),  dan 
promosi  (promotion).. Dimana variabel­variabel tersebut saling menunjang dan berkaitan antara 
satu dengan lainnya.
Tidak terbatas pada hal itu saja, perusahaan berupaya mempengaruhi serta membujuk calon 
konsumen agar bersedia bergabung dan memahami produk yang dihasilkan, perusahaan harus juga 
berkomunikasi   dengan   kliennya,   dan   apa   yang   dikomunikasikan   jangan   sampai  menimbulkan 
keraguan. Promosi memerankan peranan penting dalam menempatkan posisi produk di mata dan 
benak calon konsumen, promosi memberitahukan, mengingatkan dan membujuk konsumen serta 
pihak   lain   yang   berpengaruh   dalam   proses   pembelian.   Sebagai   contoh   suatu   produk   yang 
sebenarnya baik dapat mengalami hambatan pada pemasarannya karena promosi yang kurang baik. 
Hal tersebut memberikan peluang bagi pesaing dengan kebijakan promosi yang lebih baik untuk 
dapat mengisi celah yang ditinggalkan oleh produk sebelumnya. Dari promosi memang diharapkan 
timbul ketertarikan yang kuat dari pasar sehingga menghasilkan keputusan pembelian dan lebih 
jauh yang diharapkan adalah pembelian ulang atau membentuk pelanggan tetap.
Promosi  menuntut   perhatian   dan   kejelian   para   perancangnya  untuk   dapat  menganalisis 
pasar   secara   cermat.   Promosi   hanya   bermanfaat   bila   diselenggarakan   secara   bijaksana   dan 
berdasarkan   kebutuhan   yang   benar­benar   diperhitungkan.   Namun   seringkali   terjadi   kebijakan 
promosi  perusahaan mengalami banyak kendala,  karena dalam kondisi  pasar sempurna dimana 
banyak pesaing saling berlomba­lomba merebut pasar.
Hal   ini  menunjukkan  bahwa promosi  merupakan  proses  komunikasi   antara   perusahaan 
dengan   pembeli   potensial.   Komunikasi   yang   efektif   ditentukan   oleh   program   promosi   yang 
dilakukan. Bukan saja intensitas dalam melakukan promosi tetapi juga penggunaan bauran promosi 
yang tepat.
Dari  semua uraian di atas dapat diketahui bahwa disaat seperti   inilah perusahaan harus 
memberikan   perhatian   yang   besar   pada   promosi   termasuk   di   dalamnya   elemen­elemen   yang 
dikehendaki serta perencanaan anggaran yang tepat untuk dapat mencapai target yang di kehendaki 
perusahaan.
Demikian pula halnya yang telah dilakukan oleh  PT. Radio Swara Prima Pesona dalam 
memasarkan produknya yang berorientasi  pada unsur kepercayaan.  Menyadari  akan hal   itu  PT. 
Radio Swara Prima Pesona membutuhkan proses pemasaran yang baik dan tepat dalam rangka 
membangun kepercayaan dari  klien,  memberikan pelayanan yang baik,  serta menarik perhatian 
klien agar mau bekerjasama yang menggunakan jasanya untuk memasarkan produknya. 
Dan semua itu tak luput dari sebuah prosedur, pelaksanaan prosedur haruslah sistematis dan 
logis mulai dari langkah pertama sampai dengan langkah terakhir, semua itu harus dapat tertata 
dengan   baik.   Prosedur   yang   di   buat   bertujuan   untuk  memudahkan   dan  memperlancar   setiap 
pekerjaan dalam rangka memberikan pelayanan yang memuaskan bagi para klien.
Prosedur pemasaran suatu radio terdiri dari tahapan­tahapan yang memerlukan kerjasama 
yang baik antara perusahaan dengan klien yang bersangkutan. Diberikan batasan waktu pada setiap 
langkah prosedur guna menjamin agar hasil akhir dapat dicapai seperti yang diinginkan. Dengan 
prosedur yang jelas, tepat dan sederhana proses pelayanan dan kerjasama dapat berjalan efektif dan 
efisien. Keadaan demikian akan memberikan kemudahan bagi klien untuk memahami, mengerti, 
apa   saja   yang   harus   dilakukan   dan   klien   bisa   ikut   bergabung   bekerja   sama   serta  memenuhi 
kewajibannya dalam hal pembayaran, disamping pembayaran dapat berjalan lancar dan tepat waktu, 
hambatan  dapat  di   tekan   sekecil  mungkin  dan  yang   terpenting  adalah  pendapatan  perusahaan 
berjalan lancar.
Dengan adanya kenyataan tersebut dan sesuai dengan tempat penulis dalam melaksanakan 
Kuliah  Kerja  Manajemen  Administrasi  maka,   penulis   terdorong  untuk  mengetahui  proses   dan 
pelaksanaan pemasaran  di  PT.  Radio Swara Prima Pesona.  Dari   latar  belakang dan pemikiran 
tersebut maka penulis mengambil judul sebagai berikut :“PROSEDUR PEMASARAN IKLAN PT. 
RADIO SWARA PRIMA PESONA SURAKARTA”
D. Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka penulis melaksanakan kerja praktek atau 
magang   pada   PT.   Radio   Swara   Prima   Pesona,   sehingga   penulis   mengemukakan   perumusan 
masalahnya adalah sebagai berikut : “Bagaimanakah prosedur pemasaran iklan di PT. Radio Swara 
Prima Pesona Surakarta (Prima FM Solo)?”
E. Tujuan Pengamatan
Dalam pengamatan ini penulis membagi tujuan pengamatan menjadi tiga bagian, yaitu : 
H. Untuk mengetahui prosedur pemasaran iklan pada Prima FM Solo
I. Hasil penulisan ini diharapkan dapat menjadi masukan bagi penulis, pembaca maupun bagi 
Prima FM Solo baik itu sebagai pengetahuan, masukan dan bahan pertimbangan dalam 
melaksanakan strategi pemasaran pada perusahaan tersebut.
J. Untuk melengkapi syarat­syarat guna memperoleh gelar profesi Ahli Madya (A.Md) pada 
Program  Diploma   III  Manajemen  Administrasi   Fakultas   Ilmu   Sosial   dan   Ilmu   Politik 
Universitas Sebelas Maret.
K. Memperoleh pengalaman serta mempersiapkan diri untuk menjadi Ahli Madya yang siap 
pakai.
BAB II
TINJAUAN PUSTAKA
A. Pengertian Prosedur
Dalam penulisan laporan magang ini penulis berangkat dari masalah 
prosedur   dalam   pemasaran.   Penggunaan   suatu   prosedur   yang   tepat   akan 
memperlancar   pelaksanaan   pekerjaan   organisasi.   Prosedur   itu   sendiri 
merumuskan   serangkaian   tugas  menurut   urutan  waktu,   kemudian   sifatnya 
berulang dengan berbagai   tahapannya.  Biasanya prosedur  sekali  ditetapkan 
cenderung untuk tetap demikian.
Menurut   Drs.   Moekijat   (1989:194)   memberikan   pendapatnya 
mengenai prosedur sebagai berikut:
Prosedur   adalah   serangkaian   tugas   yang   saling   berhubungan   yang 
merupakan urutan untuk waktu dan cara tertentu untuk melaksanakan 
pekerjaan yang harus diselesaikan. Biasanya suatu prosedur meliputi 
bagaimana,   bilamana   dan   oleh   siapa   masing­masing   tugas   harus 
dilakukan.
Drs.   Moekijat   dalam   bukunya   Asas   Asas   manajemen,   juga 
mengemukakan ciri­ciri prosedur yang baik adalah sebagai berikut:
1. Prosedur harus didassrkan atas fakta­fakta yang cukup mengenai situasi 
tertentu, tidak didasarkan atas dugaan­dugaan atau keinginan­keinginan
2. Suatu   prosedur   harus   memiliki   stabilitas,   akan   tetapi   masih  memiliki 
fleksibilitas.  Stabilitas  adalah ketetapan arah  tertentu  dengan perubahan 
yang   dilakukan   hanya   apabila   terjadi   perubahan   penting   dalam   faktor 
mempengaruhi   pelaksanaan   prosedur.   Fleksibilitas   prosedur   diinginkan 
guna mengatasi suatu krisis atau keadaan darurat, tuntutan khususnya atau 
penyesuaian kepada suatu kondisi sementara.
3. Prosedur harus mengikuti zaman (Up­to date)
Pendapat   lain  mengenai  definisi  prosedur  diutarakan oleh Louis  A. 
Allen,  Harold  Koonts  dan  Cyril’  O Donnell  dan   juga  Drs.  Komarudin  di 
dalam Tugas Akhir Lusiana Librayanti sebagai berikut:
6
Louis   A.   Allen   mengatakan   bahwa:   “Suatu   prosedur   adalah   suatu   metode   yang   di 
normalisasikan untuk melakukan pekerjaan yang telah diperinci”.
Pendapat berbeda diberikan Harold Koonts dan Cyril’ O Donnell : “Procedur are plants in 
that they establish are costumary method of handing future activities “ prosedur adalah rencana 
yang menuju pada metode penyelesian kegiatan yang akan datang“.
(AS.moenir, 1983:50)
Hampir senada dengan Louis dan juga Harold, Drs. Komaruddin (1995:61) Memberikan 
pengertian sebagai berikut:
Prosedur adalah suatu urutan pekerjaan atau kegiatan yang terencana dengan tujuan untuk 
menangani transakasi usaha yang berulang dengan cara seragam dan padu. Sebagai contoh 
dalam hal transaksi penjualan dimana terdapat prosedur yang bertujuan memproses suatu 
pesanan,   pengiriman  dan  menganalisa   penerimaan  pembayaran,  menagani   tuntutan  dan 
penyesuaian,   menganalisa   transaksi   penjualan   sepenuhnya   sebagai   bahan   kegiatan 
manjeman masa depan
Selain itu komarudin di dalam bukunya yang lain ( 1993:97 ) juga menjelaskan sebagai 
berikut: “ Prosedur merupakan urutan pekerjaan atau kegiatan yang terencana dengan tujuan untuk 
menangani transaksi usaha yang berulang dengan cara seragam dan padu ”
Dari   uraian prosedur tersebut dapat kita ketahui, bahwa prosedur juga merupakan suatu 
rencana   dalam   tiap   bagian   perusahaan   karena   bersangkut   paut   dengan   pemilihan   suatu   cara 
bertindak dan berlaku untuk kegiatan di waktu yang akan datang. Suatu prosedur bukan hanya 
merupakan suatu pedoman untuk berfikir tetapi juga untuk bertindak dan melaksanakan cara yanag 
tepat guna menjalankan suatu kegiatan tertentu.
Suatu   prosedur   tidak   akan   berjalan   sendiri,   akan   tetapi   dijalankan   dengan  melibatkan 
berbagai pihak baik itu para pegawai maupun kerjasama denagn instansi lain. Pegawai memegang 
peranan penting yang mana dalam fungsinya sebagai pelaksana semua pekerjaan.
Menurut Hadari Nawawi (1989:51) suatu prosedur dapat diartikan sebagai berikut:
Prosedur   kerja   adalah   sebagai   tata   hubungan   dan   tatapan   kerja   sama   yang   digunakan 
sistematis untuk melaksanakan tugas­tugas pokok lainnya dalam batas­batas peraturan dan 
ketentuan per undang­undangan yang berlaku dan kebijakan yang di tetapkan di lingkungan 
organisasi tertentu.
Prinsip­prinsip umum dalam menetapkan, memelihara dan mengembangkan prosedur kerja 
agar pelaksanaan pekerjaan terus berjalan efektif dan efisien adalah sebagai berikut:
a. Prosedur kerja harus dinyatakan secara jelas dalam bentik tertulis yang menggambarkan arus 
jalannya pekerjaan secara bertahap dan sistematis, agar mudah dilaksanakan dan diawasi
b. Prosedur kerja harus di komunikasikan secara sistematis kepada semua personil,  agar dalam 
pelaksanaan pekerjaan pekerjaan rutin berlangsung secara mekanis dan lancar
c. Prosedur kerja diciptakan dan dikembangkan sedapat mungkin diselaraskan dengan prosedur 
kerja  yang dipergunakan dalam satuan  organisasi  yang  lebih   tinggi  dalam  lingkungan yang 
berhubungan vertikal
d. Prosedur yang disusun secara baik, dengan garis komando yang menggambarkan arus perintah 
dan pertanggungjawaban yang jelas dan garis hubungan kerja yang jelas pula
e. Prosedur kerja harus di evaluasi
f. Untuk mengurangi dan mencegah kemungkinan terjadi kecurangan atau kekeliruan, prosedur 
kerja harus di koordinasikan secara baik pula
g. Prosedur kerja tidak boleh terlalu terinci sehinga menghasilkan birokrasi yang terlalu ketat
h. Prosedur kerja tidak boleh tumpang tindih (Overlapping), bertentangan dan berduplikasi antara 
yang satu denagn yang lain
i. Prosedur kerja ahrus bernilai ekonomis (Hadari Nawawi,1989:51­52)
Suatu prosedur digunakan untuk menetapkan ketepatan urutan­urutan penyelesaian suatu 
pekerjaanyang berpindah­pindah dari instansi satu ke instansi yang lain, sehingga akan diketahui 
aliran  pekerjaan  yang menunjukkan  hubungan kerja  diantara  pegawai   instansi.  The Liang  Gie 
(1981:174­176) mengemukakan bagan prosedur sebai berikut :
1. Bagan aliran pekerjaan (Work Flow Chart )
Menunjukan berjalannya suatu pekerjaan dari instansi,  serta instansi­instansi mana saja yang 
ikut serta melaksanakan.
2. Bagan aliran pekerjaan formulir
Menunjukan berapa rangkap suatu formulir yang beredar dan instansi mana saja yang menerima 
formulir
3. Bagan rangkaian kerja
Menunjukan   urutan­urutan   pelaksanaan   suatu   pekerjaan   dari   permulaan   sampai   selesainya. 
Dengan ini dapat diketahui pola­pola perbuatan yang dilakukan oleh masing­masing pekerjaan, 
jangka waktunya dan jarak yang ditempuh oleh pekerjaan itu. Sekaligus dapat pula diketahui 
kemacetan dan kesulitan lainnya dalam langkah­langkah penyelesaian pekerjaan itu.
Suatu prosedur digunakan pasti dengan berbagai manfaatnya. Manfaat dari pengguna suatu 
prosedur adalah sebagi berikut :
1. Memperpendek jangka waktu pengerjaan yang dapat mempercepat saat penyerahan
2. Menekan barang­barang inventaris
3. Mengurangi kesalahan­kesalahan dalam memperhitungkan biaya­biaya
4. Menghilangkan fungsi­fungsidan efektifitas yang tidak perlu
5. Memperbesar keluwesa kerja mempercepat pelaksanaan keputusan­keputusan pucuk pimpinan
6. Meningkatkan   efektifitas   pengawasan   dan   mengurangi   waktu   yang   diperlukan   untuk 
membetulkan   kesalahan­kesalahan,   menggarap   keluhan­keluhan   dan   mengambil   tindakan 
disiplin. (Drs. S. Pamudji. 1981:150)
Dari   semua   uraian   diatas   dapat   dipahami,   bahwa   prosedur   merupakan   alat   untuk 
mengkoordinasi setiap tugas dan alat ukur kelancaran suatu pekerjaan.
B. Pengertian Pemasaran
Pada hakekatnya pemasaran merupakan suatu kegiatan yang mengusahakan agar produk 
yang dipasarkan itu dapat diterima dan disenangi oleh pasar. Dalam dunia perdagangan pemasaran 
dilakukan oleh semua perusahaan dalam usahanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, 
untuk berkembang dan mendapatkan laba. Berhasil atau tidaknya dalam pencapaian tujuan bisnis 
tergantung pada keahlian dan kemampuan mereka di bidang pemasaran, produksi dan keuangan 
untuk mengkombinasikan fungsi­fungsi tersebut agar organisasi dapat berjalan lancar.
Banyak   sekali   ungkapan   tentang   pemasaran   telah   ditulis   para   ahli,   berikut   ini   adalah 
pengertaian tentang pemasaran berdasarkan hasil pemikiran mereka masing masing 
1. Menurut Douglas W. Foster (1977:8)
Pemasaran adalah fungsi  management yang mengorganisasikan dan menjuruskan semua 
kegiatan   perusahaan   yang   meliputi   penilaian   dan   pengubahan   tenaga   beli   konsumen 
menjadi   permintaan  yang   efektif   terhadap   sesuatu  barang   atau   jasa   serta   penyampaian 
barang atau jasa  tersebut kepada konsumen terakhir  atau pemakai,  sehingga perusahaan 
dapat mencapai laba atau tujuan lain yang di tetapkannya
2. Menurut Moekijat II (1975:517)
Pemasaran meliputi kegiatan­kegiatan yang lazim dihubungkan dengan penjualan (selling)  
atau pendistribusian, pemasaran terdiri atas usaha­usaha yang diperlukan untuk memenuhi 
kebutuhan­kebutuhan penjual maupun kebutuhan pembeli.  Pemasaran adalah sangat luas 
pemasaran   sampai   tingkat   tertentu   mempengaruhi   hampir   setiap   perusahaan   dan 
berhubungan dengan hampis setiap orang
3. Menurut Drs. M. Mursid (1997:26)
Pemasaran   tidak   lain  dari  pada   suatu  proses  perpindahan  barang  atau   jasa  dari   tangan 
produsen ke tangan konsumen. Atau dapat dikatakan pula bahwa pemasaran adalah suatu 
kegiatan usaha yang bertalian dengan arus penyerahan barang dan jasa­jasa dari produsen 
ke konsumen
4. Menurut Radiosunu (1986:2)
“Marketing adalah kegiatan manusia yang siarahkan pada usaha memuasakan keinginan dan 
kebutuhan melaui proses pertukaran”
5. Menurut Philip Kotler dalam buku Intisari Manajemen Pemasaran (1991:4)
“Marketing is the set of human activities directed at facilitating and consummating exschanges”
Artinya, “pemasaran adalah serangkaian kegiatan manusia yang ditujukan untuk memperlancar 
serta menyempurnakan pertukaran“
Dari uraian di atas dapat ditarik sebuah kesimpulan bahwa pemasaran adalah suatu proses 
penciptaan dan penyampaian barang dan jasa yang diinginkan pelanggan, yang meliputi kegiatan 
yang berkaitan dengan menarik dan mempertahankan pelanggan. Rahasia pemasaran yang berhasil 
adalah   memahami   siapa   pelanggan,   apa   kebutuhannya,   permintaan   dan   keinginannya,   dan 
perusahaan memberikan jasa, kecocokan dan sesuatu yang bernilai bagi pelanggan sehingga dia 
mau kembali lagi.
Seperti apa yang sudah di katakan oleh Moekijat II (1975:517) : 
Manajemen   pemasaran   adalah   sangatlah   penting   karena   manajemen   pemasaran 
memberikan   jawaban   atas  masalah  yang  besar  mengenai   pencapaian  distribusi   produk­
produk dan jasa­jasa yang ekonomis, teratur dan memadai.
Jadi yang dimaksud dengan prosedur pemasaran secara umum adalah  urutan pelaksanaan 
suatu pekerjaan  pemasaran mulai dari proses penciptaan dan penyampaian barang dan jasa yang 
diinginkan   pelanggan,   yang   meliputi   kegiatan   yang   berkaitan   dengan   menarik   dan 
mempertahankan pelanggan sampai dengan  sampai selesainya. Dengan ini dapat diketahui pola­
pola perbuatan yang dilakukan oleh masing­masing pekerjaan, jangka waktunya dan jarak yang 
ditempuh  oleh  pekerjaan   itu.  Sekaligus  dapat  pula   diketahui  kemacetan  dan  kesulitan   lainnya 
dalam langkah­langkah penyelesaian pekerjaan itu.
Adapun pengertian prosedur pemasaran dalam pengamatan ini adalah suatu urutan kegiatan 
yang   dilakukan   oleh   perusahaan   untuk   mempengaruhi   klien   agar   mereka   tertarik,   senang, 
kemudian  bersedia  bekerjasama  dan  akhirnya  mereka  puas   terhadap   jasa   yang  diberikan  oleh 
perusahaan.   Hingga   tercapai   kesepakatan   antara   pihak   perusahaan   dan   pihak   klien   untuk 
mengiklankan produk yang dimiliki klien yang bersanngkutan.
C. Pemasaran Jasa
Seringkali  dalam dunia usaha peranan  jasa sangat  penting dan dapat  berpengaruh pada 
perusahaan   yang   sedang   bersaing.  Akan   tetapi  memasarkan   jasa   bukanlah   hal   yang    mudah 
mengapa bisa dikatakan demikian karena jasa bukanlah bentuk barang atau produk yang berwujud 
nyata yang dapat dilihat dengan kasat mata. Dengan demikian untuk memasarkannya perlu cara 
yang berbeda  untuk  memasarkannya berikut  akan  di   jelaskan  tentang pengertian   jasa,  ciri­ciri 
jasadan kebijakan pemasaran jasa.
1. Pengertian jasa
Pada dasarnya jasa mempunyai kesamaan dengan pemasaran barang atau produk, dan 
seringkali saling melengkapi antara keduanya, hanya saja yang lebih diperhatikan yang mana 
yang lebih dominan.
“Jasa adalah kegiatan yang didefinisikan secara tersendiri, pada hakikatnya bersifat tidak teraba, 
untuk  memenuhi   kebutuhan  dan   tidak  harus   terikat   pada  penjualan  produk   atau   jasa   yang 
lainnya” (Drs. M. Mursid 1997:116)
2. Ciri­ciri jasa
Sifat   khas   dari   jasa  memberikan   berbagai   ciri   yang   dapat  membedakannya   dengan 
barang yakni : 
a. Maya atau tidak teraba (intangibilty)
Karena   jasa   tidak   teraba  pelanggan   tidak  dapat  mengambil   contohnya  seperti  mencicipi, 
merasakan, melihat, mendengar, atau mencium sebelum pelanggan membelinya. Oleh karena 
itu dalam memasarkannya harus menonjolkan manfaat yang diperoleh dari jasa itu daripada 
menonjolkan jasa itu sendiri.
b. Tak terpisahkan (inseparability)
Jasa biasanya tidak terpisahkan dengan pribadi penjual. Untuk itu jasa tertentu diciptakan 
untuk dipergunakan habis pada saat yang bersamaan.
c. Heterogenitas
Output dari jasa tidak ada standardisasinya. Setiap unit jasa sedikit berbeda dengan unit jasa 
yang lain yang sama. 
d. Cepat hilang (perishability) dan permintaan yang berfliktuatif
Jasa cepat hilang dan tidak dapat di simpan. Pasaran jasa selalu berubah menurut waktu.
(Drs. M. Mursid 1997 : 117)
3. Kebijaksanaan pemasaran jasa
Perkembangan jasa pada umumnya karena dewasanya ekonomi dan naiknya taraf hidup. 
Ciri tidak terabanya jasa menimbulkan tantangan yang hebat bagi penjual jasa dibandingkan 
dengan pemasaran barang.
Berikut kebijaksanaan pemasaran menurut (Drs. M. Mursid 1997 : 117­118)
a. Kebijaksanaan produk jasa
Jasa­jasa   baru  mempunyai   arti   yang   penting   sebagaiman   produk   baru   pemasar   produk. 
Penyempurnaan produk dan peniadaan jasa yang tidak diminta atau tidak menguntungkan, 
juga menjadi sasaran pokok. Sehingga walaupun betapa sulitnya dalam industri jasa maka 
harus diperhatikan standardisasi kualitas.
b. Penetapan harga jasa
Jasa sangat cepat hilang, dan biasanya tidak dapat di simpan, serta permintaan yang berubah. 
Ciri­ciri tersebut mempersulit dalam penetapan harga. Walaupun demikian dasr penetapan 
harga jasa pada umumnya samadngan penetapan harga barang.
c. Saluran distribusi
Pada umumnya saluran distribusi pada pemasaran jasa langsung dari produsen ke konsumen.
d. Mempromosikan jasa
Menjual sesuatu yang dapat dilihat, diraba, dan di demonstrasikan adalah jauh lebih mudah 
daripada menjual jasa tak teraba. Penjualan perorangan tepat untuk membina hubungan akrab 
antara calon pembeli dan penjual.
D. Metode pengamatan
d. Lokasi Pengamatan
Dalam penyusunan Tugas Akhir ini pengamatan dilakukan di Prima FM Solo. Penulis 
memilih lokasi tersebut dengan pertimbangan­pertimbangan sebagai berikut :
a. Dari hasil pengamatan penulis di  Prima FM Solo di Surakarta dimungkinkan sekali dapat 
memberikan data yang diperlukan sesuai dengan permasalahan yang penulis amati.
b. Ingin mengetahui lebih luas tentang prosedur pemasaran yang dipergunakan pada Prima FM 
Solo.
2. Bentuk pengamatan
Masalah dalam pengamatan ini lebih ditekankan  pada tahap­tahapannya atau prosesnya. 
Maka jenis pengamatan dengan strateginya yang terbaik adalah pengamatan dikriptif kualitatif. 
Jenis pengamatan ini mampu menangkap berbagai informasi kualitatif dengan deskriptif teliti 
dan penuh nuansa, yang lebih berharga dari pada sekedar pernyataan jumlah ataupun frekuensi 
dalam bentuk angka.
3. Jenis dan Sumber Data
a. Jenis Data
Jenis Data yang akan dipakai dalam pengamatan ini adalah data kualitatif yaitu data yang 
dinyatakan dalam bentuk kata, kalimat dan gambar.
b. Sumber Data
F. Data primer
Merupakan keterangan atau data yang diperoleh langsung dari obyek pengamatan dengan 
melakukan wawancara dan observasi ke tempat pengamatan.
G. Data Sekunder
Adalah data yang diperoleh dalam bentuk yang sudah jadi, berupa data­data yang sudah 
dikumpulkan oleh pihak atau instansi lain, dan dari literatur buku­buku yang berkaitan 
dengan  topik pengamatan,  dalam hal   ini  diambil  dari  dokumen perusahaan.  Data­data 
tersebut yaitu : gambaran umum perusahaan dan struktur organisasi.
4. Teknik Pengumpulan Data
Dalam pengamatan ini data yang diperoleh, dikumpulkan dengan cara :
a. Observasi
Yakni   teknik  pengumpulan  data  dengan  cara  mengadakan  pengamatan   secara   langsung 
terhadap kondisi dan keadaan perusahaan yang menjadi obyek penelitian sehingga dapat 
ditemukannya fakta ataupun realitas yang dibutuhkan dalam laporan penyusunan laporan 
ini.
b. Wawancara atau interview
Yakni   teknik   pengumpulan   data   dengan   melakukan   wawancara   secara   langsung   dan 
mendalam mengenai hal­hal yang dibutuhkan untuk kelengkapan penelitian yang tentunya 
dapat dijamin dan dipertanggungjawabkan kebenarannya.
c. Dokumentasi
Yakni   teknik   pengumpulan   data   yang   mempelajari   dokumen,   literature   lain,   ataupun 
berbagai artikel dari Prima FM Solo.
BAB III
DESKRIPSI PERUSAHAAN
c. Sejarah Umum Perusahaan
PT.  Radio  Swara  Prima  Pesona  Mengudara  mulai  15   Juli  2003  di 
Sukoharjo   Jawa  Tengah   dengan   nama  Radio  Pesona  FM.  Seiring   dengan 
berjalannya waktu dan perkembangan pendengar pada tahun 2006 berganti 
segment musik ke radio yang 70% adalah lagu dangdut dengan pendengar 
yang sangat loyal dengan nama  Radio PRIMA 91,7 FM Solo, serta pindah 
lokasi   studio  ke Kawasan Bisnis  yang  lebih  menjanjikan  di  kawasan Solo 
Baru,   Komplek   Ruko   Plasa   Blok   HB10.  Radio   PRIMA   91.7   FM   Solo, 
Pangkalan   dangdut   paliiing   yahuuud,   menyuguhkan  musik   dangdut   dan 
musik   etnis   asli   Solo   yaitu   campursari   dan   langgam.   Selain   itu   juga 
menghadirkan   jenis   musik   pop   Indonesia   kenangan   dan   pop   indonesia 
kemarin.
d. Manjemen Produksi Siaran
Siaran yang diproduksi oleh Radio Prima FM merupakan tanggung 
jawab  Program Officer.  Untuk memproduksi suatu program acara  terdapat 
beberapa   tata   urutan   yang   harus   dilaksanakaan   mulai   dari   perencanaan 
sampai dengan acara tersebut siap untuk ditayangkan. Usulan program acara 
berasal dari berbagai pihak yang ada di radio Prima FM dan ada juga yang 
barasal dari permintaan khalayak pendengar. Akan tetapi biasanya usulan dari 
crew  dan   kemudian   didiskusikan   dengan   pihak­pihak   yang   berhubungan 
dengan pelaksaan program tersebut  seperti  DJ,  marketing,  dan sebagainya. 
Dan apabila disetujui maka baru direncanakan proses produksinya.
e. Program Acara
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Radio Prima FM Solo mengudara setiap hari dari pukul 05.00 WIB dengan pembukaan 
lagu­lagu islami dan di tutup pada pukuk 00.00 WIB. Radio Prima FM Solo menyajikan program 
acara yang berbeda­beda dalam setiap harinya. Adapun menu acara Prima FM Solo untuk hari 
senin sampai hari sabtu selengkapnya adalah sebagai berikut.
4. Program acara harian Prima FM
Tabel.1.1
Program acara harian Prima FM Solo
JAM NAMA ACARA FORMAT LAGU DESKRIPSI
05.00­06.00 Lagu religi / dakwah 
islam
Lagu rohani 
islami
Sweep lagu rohani or 
dakwah islam by recording
06.00–09.00 Zona Dangdut 100% Lagu 
dangdut
Request lagu dangdut (easy 
listening, dangdut th 1990­
2000) by sms dan telp, 
berita khusus kriminal di 
sekitar joglosemar.
09.00–12.00 Prima (pagi riang 
mempesona)
100% indonesia 
kenangan dan 
lagu malaysia
Acara wanita berisi tips, life 
style, resep memasak, dll 
(dunia wanita), request lagu 
by sms dan telp
12.00–15.00 Rolasan yuuk! 100% campursari Request lagu campursari by 
sms dan telp, isi pantun dan 
cerita lucu.
15.00–17.00 Air pot (on airnya 
Didi kempot)
100% lagu khusus 
Didi kempot
Request musik khusus lagu 
Didi kempot by sms
17.00–21.00 indonesia kemarin 100% indonesia Request musik indonesia 
(lagu baru hits) tahun 2000­
2008 by sms dan telp
21.00–00.00 Susuki (suka­suka 
kita)
100% lagu 
dangdut
Request lagu dangdut by 
sms dan telp.
Sumber : Prima FM Solo
5. Program acara hari minggu Prima FM
Untuk acara hari minggu berbeda dengan hari­hari biasanya, yakni PILKIT (Pilihan kita) 
siaran dengan format semua jenis lagu yang ada di radio Prima FM dapat diriquest dari lagu 
dangdut, campursari, dan lagu indonesia yang meliputi lagu pop indonesia, lagu kenangan dan 
lagu malaysia. Setelah ketiga jenis lagu itu diputar baru iklan masuk. Dan khusus hari minggu 
jadwal penyiar tidak seperti hari biasanya, tiap 5 jam sekali baru ganti penyiar, untuk jadwal 
piket 05.00­10.00 membacakan info zodiak mingguan.
f. Personalia
Radio Prima FM saat ini memiliki 17 orang karyawan yang mengisi masing­masing bagian 
yang ada dalam perusahaan dan satu orang penanggung jawab yaitu pemilik radio. Untuk lebih 
jelasnya, perincian personalia Radio Prima FM Solo adalah sebagai berikut :
E. Penanggung jawab : 1orang
F. Program Officer : 1orang
G. Sales Officer : 1 orang
H. Marketing : 1orang
I. Account executive : 1 orang
J. Teknisi : 3 orang
K. DJ / Penyiar : 6 orang
L. Receptionis : 1orang
M. Housekeeper : 1orang
N. Office Boy : 1orang
Berdasarkan struktur organisasi Radio Prima FM tersebut terdapat pembagian tugas yang 
jelas  dalam menjalankan  roda organisasi.  Akan  tetapi  dalam operasinya,  sering   terjadi  dimana 
bagian   yang   satu  meluas   menangani   bagian   yang   lain.   Jumlah   personil   yang   cukup   sedikit 
mengakibatkan   hubungan   diantara   orang   perorang   dalam   organisasi  menjadi   lebih   dekat   dan 
akhirnya menjadi lebih bersifat kekeluargaan.
g. Struktur Organisasi
Sebagai sebuah organisasi yang merupakan kerjasama sekelompok orang untuk mencapai 
tujuan bersama, maka   Radio Prima FM dalam operasionalnya juga merupakan tanggung jawab 
semua pihak. Untuk mencapai tujuan yang efektif dan efisien maka diperlukan pengorganisasian 
sehingga dapat diketahui secara jelas tugas dan tanggung jawab dari masing­masing organisasi.
Pada Radio Prima FM pengorganisasian digambarkan dengan adanya struktur organisasi 
sebagai berikut:
STRUKTUR ORGANISASI RADIO PRIMA FM SOLO
Gambar.1.1
Bagan Struktur Organisasi Radio Prima FM Solo
Sumber : Prima FM Solo
Berdasar bagan struktur organisasi di atas, dapat dijelaskan bahwa organisasi Radio Prima 
FM Solo terdiri dari bagian­bagian sebagai berikut: 
2. Penanggung jawab
Radio Prima FM Solo merupakan salah satu cabang radio RCM Radio net (PT. RAJAWALI 
CIPTA  MEDIA)   sebagai   sebuah   perusahaan   yang   bergerak   di   bidang   network   radio,yang 
mempunyai 16 cabang di     Indonesia.  Secara keseluruhan semua cabang radio RCM adalah 
radio swasta atas milik pribadi dan sistem pertanggung jawaban langsung kepada pemilik.
3. PO ( Program Officer)
Bertugas mengurus segala hal yang berhubungan dengan program acara yang ada di Radio 
Prima FM Solo. Sales Officer membawahi beberapa sub bagian, yaitu :
E. Teknisi
Bertanggung jawab terhadap segala hal yang berhubungan dengan sarana dan prasarana 
        Penanggung  jawab
Penanggung jawab
SOPO
Acounting 
Executive
TeknisiDJ/ penyiar Staf administrasi
Recepcitionissatpam Office boy
siaran.  Mengatur   segala  yang  berhubungan dengan perlengkapan   siaran,  memastikan 
semua alat dan kelengkapan siaran bekerja dengan baik dan mengatasi apabila terjadi 
gangguan pada alat­alat tersebut.
F. DJ (Disc Jokey)
Biasa disebut penyiar, dan disanping penyiar juga bertugas sebagai operator lagu yang 
akan diputar. DJ bertugas menyajikan materi siaran langsung ke pendengar radio, oleh 
karenanya DJ merupakan ujung tombak dari  radio siaran.  Penyampaian meteri  siaran 
oleh  DJ   akan   sangat   berpengaruh   terhadap  ketertarikan   pendengar.  DJ   atau  Project  
Officer pda suatu program acara yang akan disiarkan.
4. SO (Sales Officer)
Bertugas mengurus segala hal yang berkaitan dengan pemasaran program acara dri Radio 
Prima FM Solo, terutama yang berhubungan dengan pihak pengiklan atau advertiser yang akan 
memasang iklan di Radio Prima FM Solo. Sales Officer  disebut juga Marketing Manager.
Sales  Officer  membawahi  seorang staff  administrasi  dan beberapa  accounting  executive 
yang   bertugas  membantu   tugas­tugas  SO  dan   bertanggung   jawab   langsung   terhadap  Sales  
Officer.  Staff  administrasi  sendiri  membawahi  tiga bagian yang berhubungan dengan rumah 
tangga perusahaan, yaitu :
♣ Receptionist
Bertugas   sebagai   penerima   tamu,   menerima   semua   pihak   yang   akan   berhubungan 
dengan pihak radio. Bagian inilah yang mengatur jadwal pertemuan antara pihak luar 
dengan  pihhak   radio.   Pihak   luar   yang   akan   berhubungan   dengan  pihak   radio  harus 
melalui receptionist. 
♣ Office Boy
Office boy  bertugas mengatur segala hal yang berhubungan dengan kerumah tanggan 
radio. Mengurus segala sesuatu yang diperlukan karyawan saat bertugas, menyediakan 
makanan atau minuman,membersihkan ruangan, dan lain sebagainya.
♣ Satpam
Merupakan petugas keamanan yang bertugas menjaga keamanan kantor selama 24 jam, 
menjamin   keamanan   dan   kenyamanan   karyawan   dalam   bekerja   dan   tamu   yang 
berkunjung ke Radio Prima FM Solo.
5. Accounting Excecutive
Bertugas mengurus proses penawaran iklan atau kerjasama dengan pihak pengiklan atau 
advertiser.  Accounting Executive bertanggung jawab langsung kepada Program Officer dan Sales  
Officer.
h. Peralatan
Peralatan yang digunakan dalam penyelenggaraan siaran meliputi dua perangkat yakni 
1. Peralatan yang digunakan untuk siaran dan studio pemancar
L. Mixer atau amplifier
M. Booster
N. SWR
O. Antena pemancar
P. Turn table
Q. Radio control dan radio relay
R. Equalizer
S. Loud speaker
T. Microphone
U. Headphone
V. MP3 Player
W. Telephone
X. Handphone
2. Peralatan yang digunakan untuk studio rekaman (produksi)
C. Mixer
D. Tape recorder
E. Stereo effect processor
F. Equalizer
G. Loud speaker
H. Microphone
I. Headphone
J. MP3 player
(sumber data : Radio Prima FM Solo)
i. Iklan yang sedang di promosikan di Prima FM
Semakin banyaknya iklan yang bergabung pada sebuah radio makan itu merupakan salah 
satu   indikator  bahwa  radio   tersebut   jaya  di  udara  dan  mempunyai   audience   (pendengar)  yang 
menyukai acara demi acara dalam radio tersebut. Berikut adalah daftar kode iklan dan nama brand 
iklan yang sedang di promosikan di Prima FM Solo : 
1. 06 Oskadon migra versi ki Manteb S
2. 09 A Bodrex News 30 detik
3. 010 Bodrex Flu dan Batuk
4. 14 Haiping
5. 120 Darial
6. 129 Pengobatan Nachan
7. 137 Joglo Semar
8. 139 Pengobatan Kucibha
9. 142 Pengobatan Shingsei
10. 145 Rajawali Photo
11. 154 Herba Sliming Tea
12. 178 Warung Makan Mbah Pawiro
13. 180 Kecap Lombok Gandaria
14. 181 Cat Altex
15. 184 Hemaviton Jreng
16. 185 Jamu Aladina
17. 186 Repid Test
18. 187 Delta Komputer

BAB IV
PEMBAHASAN
Jumlah   pendengar  (rating)  bukan   ukuran   satu­satunya   sukses 
tidaknya sebuah stasiun radio, namun kejelasan siapa yang menjadi pendengar 
radio   merupakan   hal   yang   paling   penting   dalam   penentuan   kebijakan 
pengelolaan   radio.  Karena   itulah  penentuan   target   atau   segmentasi  dengar 
radio yang jelas, sangat penting bagi langkah awal radio menentukan strategi 
perencanaan hingga pengembangan stasiun radio.
Produk jasa radio adalah siaran,  akan tetapi sebenarnya yang kita 
jual   kepada   pasar   atau   pembeli  (pengiklan)   bukanlah   produk   itu   sendiri. 
Pendengar   sebagai   orang   yang   mendengarkan   siaran   adalah   merupakan 
bagian   yang   dijual   stasiun   radio.Sebagai   sebuah   lembaga   penyiaran 
(perusahaan)   yang  memproduksi   jasa   informasi,   stasiun   radio   juga   harus 
memerlukan tahapan ­tahapan strategi sebagai layaknya perusahaan yang lain. 
Seperti mulai dengan riset, penentuan, target pasar, produksi, promosi, hingga 
evaluasi produk.
Radio selain sebagai media informasi­hiburan, salah satu fungsinya 
adalah media promosi. Namun melakukan promosi melalui media lain. Lebih­
lebih  dalam persaingan  radio  siaran,   radio  harus   juga  melakukan  promosi 
melalui media lain. Lebih­lebih dalam persaingan radio saat ini yang cukup 
ketat disetiap daerah. Ketatnya persaingan stasiun radio, memerlukan strategi 
untuk membedakan antara stasiun satu dan lainnya. Pembedaan segmentasi 
pendengar­program   hingga   kegiatan   pendukung   on   air­offair  memerlukan 
strategi (positioning) tersendiri bagi masing­masing stasiun radio.
Selama   ini   belum   ada   peraturan   yang   secara   khusus   mengatur 
tentang  prosedur  pemasaran  pada  sebuah   radio.  Setiap   sebuah perusahaan 
Radio   mempunyai   kiat   didalamnya   didalam   membangun   citra   kepada 
masyarakat,   dalam   hal   program   acara   sampai   iklan   uang   dipromosikan. 
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Perusahaan Radio bebas untuk menyediakan prosedur dan menentukan siapa­siapa yang dipercaya 
dan dapat diajak menjalin kerjasama yang baik, dan tentunya juga dalam jangka waktu lama.
A. Prosedur Pemasaran Iklan pada Prima FM Solo
Sebelum  melangkah   terlalu   jauh   sebuah   perusahaan   baiknya   memperhatikan   dan 
mengamati siapa siapa yang akan diajak bekerjasama supaya nantinya kerjasama dapat berjalan 
dengan lancar. Dan semua itu tak lepas dari yang namanya sebuah prosedur. Prosedur pemasaran 
iklan zpada Prima FM solo ada 11 tahap. Tahap­tahap tersebut antara lain :
1. Mencari klien yang potensial
Dalam mencari   klien  merupakan  ujung  dari   semua   kegiatan  pemasaran   ini   karena  
tanpa dilaksanakannya kegiatan ini maka perusahaan tidak mendapatkan pemasukan, maka  
dari itu dalam mencari klien kami benar­benar yang selektif  dan memilih yang mempunyai  
potensi   didalamnya   karena   kami  menilai   dengan  mengajak  mereka   yang   berpotensi  maka  
kerjasama  pun   akan   berjalan   lama,   jadi   kami   tidak   perlu   bersusah   payah   kembali   untuk  
mencari klien kembali ketika kontrak kerja habis. (wawancara dengan Sdr. Dian Eko account  
executive Prima FM tanggal 2 Maret 2009)
Langkah ini adalah awal dari segalanya kenapa bisa dikatakan demikian, karena disinilah 
awal  sebuah kerjasama akan dimulai.  Hal   ini  dilakukan oleh  account  executive,  perusahaan 
berharap mendapatkan klien yang berpotensi yang dapat  diajak bekerjasama supaya tercipta 
suasana yang kondusif nantinya, dan pastinya dengan harapan berjalan dalam jangka waktu yang 
lama. Dan di dalam mencari klien ini  account executive  banyak pertimbangan, mengapa bisa 
dikatakan demikian karena dalam pencarian klien yang potensial ini tidak mudah, dikatakan 
berpotensi  apabila  mampu diajak untuk kerjasama dengan baik pembayaran setiap bulannya 
lancar dan kontrak kerjasama dalam jangka waktu yang lama.
Karena  di   dalam menjalin   hubungan  kerjasama  dengan  klien  perusahaan   cenderung 
menjaga hubungan baik dengan klien yang sudah ada / lama daripada mencari klien yang baru 
lagi,   mengapa   bisa   demikian   karena   apabila   perusahaan   mencari   klien   baru   maka   perlu 
penyesuaian dari  awal  lagi    dan itu  memakan waktu yang panjang, perusahaan berpendapat 
daripada  mencari  klien  baru   terus  menerus  dan  penyesuaian  dari  awal   lagi,   lebih  baik  kita 
menjaga yang ada supaya hubungan tetap berjalan baik dan kontrak kerja diperpanjang. Tapi ini 
semua   tidak  menutup   kemungkian   untuk  mencari   klien   baru   lagi,  mencari   klien   tetap   di 
laksanakan tetapi lebih selektif dengan cara melihat yang lebih berpotensi.
2. Mengajukan surat penawaran kepada klien
Seperti   apa   yang   sudah   dikatakan   oleh   Sdr.   Dian   eko,   bahwa  dalam   pengajuan 
penawaran   yang   berwenang   melakukan   kegiatan   penawaran   adalah   account   eksekutif.  
Langkah yang dilakukan oleh account excecutive yaitu dengan mendatangi klien yang dituju 
yang   dianggap   dapat   menguntungkan   dan   dapat   menjalin   kerjasama   yang   baik   dengan  
perusahaan. (wawancara tanggal 3 maret 2009)
Ini adalah langkah kedua setelah account executive melakukan pengamatan siapa­siapa 
yang   pantas   dan   mampu   untuk   bekerjasama.   Setelah   mendapatkan   beberapa   klien   yang 
dianggap mampu dan pantas untuk bekerjasama maka  account executive  meminta proposal / 
surat penawaran kepada Sales Officer dan berikutnya diberikan kepada klien yang rencananya 
akan diajak  bekerjasama.   Isi  dari  proposal  yakni  Proposal,  Data  Media dan Program Acara 
Radio.
4. Surat penawaran
Didalam surat penawaran terdapat poin­point penting yaitu : 
1) Pimpinan perusahaan yang dituju atau yang ditunjuk untuk diajak bekerjasama
2) Jenis promosi penawaran  program spot, yaitu berisikan materi iklan yang di 
rekam yang meliputi :
Tabel 1.2
Isi dari Surat Penawaran
No Hal­hal yang terdapat 
pada surat penawaran
Pengertian
1 Brand Yang dimaksud brand disini adalah nama 
dari perusahaan yang akan menjadi salah 
satu partner.
2 Jenis promosi Jenis  promosi  yang   tersedia  antara   lain 
spot/adlip dan talkshow
O. Spot iklan lepas
Materi  iklan yang direcord, baik dari 
klien sendiri ataupun dari pihak Radio.
P. Adlip
Iklan   yang   langsung   dibacakan   oleh 
DJ / penyiar ketika on air (siaran).
Q. Talkshow
Menghadirkan   narasumber   dari   klien 
yang   bersangkutan   yang  mengangkat 
tema khusus dan diadakan tanya jawab 
dengan   pendengar   serta   penjelasan 
oleh nara sumber.
3 Deskripsi Menjelaskan   tentang   bagaimana   iklan 
tersebut   akan   disiarkan.   Apakah   itu 
dalam setiap acara ataupun hanya dalam 
acara tertentu saja.
4 Durasi Waktu   pemutaran   iklan   per­spot 
minimal 30 detik maksimal 1 menit dan 
2 menit untuk promo pengobatan.
5 Target audience Berisi   tentang umur  dan   jenis  kelamin 
dari target atau sasaran pendengar.
6 Periode siar 1 bulan Periode   keterikatan   kontrak   iklan 
minimal selama 1 bulan maksimal tidak 
terbatas.  Untuk  iklan  di  bawah 1 bulan 
berupa   adlip   yang   langsung   dibacakan 
DJ / penyiar pada saat on air (siaran).
7 Periode siar 3 bulan Periode keterikatan kontrak iklan selama 
3   bulan.   Apabila   klien   bekerjasama 
selama   3   bulan   bahkan   lebih   maka 
sebagai   wujud   rasa   terimakasih 
perusahaan memberikan bonus 1 kali siar 
dalam 1 harinya.
8 Frekuensi siar 4. Jumlah   siar   iklan   per­hari   dalam   1 
bulan.
5. Jumlah   siar   iklan  per­hari   selama 3 
bulan.
9 Special price Harga iklan selama 3 bulan.
Harga   iklan   selama   3   bulan.   Untuk 
periode   3   bulan   harga   kontrak   sedikit 
lebih   kecil   jumlahnya   dibandingkan 
dengan harga kontrak periode siar selama 
1 bulan.
Sumber : diolah berdasarkan pengamatan
Dijelaskan  kembali   oleh  pihak  yang  bersangkutan  mengenai   periode   siar  dan  harga 
spesial
c. Periode siar 1 bulan
Seperti yang dinyatakan oleh ibu Dwie Astuty sebagai sales officer (SO) Prima FM solo 
bahwa,  “periode   keterikatan   kontrak   iklan  minimal   selama 1  bulan  maksimal   tidak 
terbatas. Untuk iklan di bawah 1 bulan berupa adlip yang langsung dibacakan DJ /  
penyiar pada saat on air (siaran). Apabila klien bersikeras untuk meminta iklan dalam 
bentuk spot padahal periode kontrak kurang dalam 1 bulan maka klien dikenakan cas  
produksi sebesar Rp. 50.000,00 sampai Rp. 150.000,00”    (wawancara tanggal 5 maret 
2009)
d. Periode siar 3 bulan
Ibu  Dwie  Astuty   juga  memberikan   penjelasan   tentang   periode   siar   3   bulan   bahwa, 
”Periode keterikatan kontrak iklan selama 3 bulan. Apabila klien bekerjasama selama 3  
bulan  bahkan   lebih  maka   sebagai  wujud   rasa   terimakasih  perusahaan  memberikan  
bonus 1 kali siar dalam 1 harinya” (wawancara tanggal 5 maret 2009)
e. Special price
Harga iklan selama 3 bulan.
Dijelaskan kembali oleh ibu Dwie Astuty bahwa,  ”harga iklan selama 3 bulan. Untuk  
periode 3 bulan harga kontrak sedikit lebih kecil jumlahnya dibandingkan dengan harga 
kontrak periode siar selama 1 bulan” (wawancara tanggal 5 maret 2009)
6. Contact person marketing / account excecutive yaitu nomor telfon yang bisa dihubungi 
oleh klien apabila berminat untuk bergabung bekerjasama.
b. Data media
Selain surat penawaran juga terdapat data media, secara garis besar data media berisikan 
tentang data kepemilikan dari Radio, ini bertujuan untuk memberikan informasi kepada klien 
sebagai panduan bila nanti account executive presentasi. Isi dari data media yaitu :
Tabel 1.3
Isi dari Data Media
No Hal­hal yang terdapat pada 
data media
Pengertian
1 Data umum Yakni meliputi
e. Nama badan usaha
f. Nama udara
g. Frekuensi
h. Alamat
i. Direktur
j. Marketing
k. Program officer
2 Coverage area Batas wilayah frekuensi radio dapat di 
dengarkan   oleh   pendengar   /   monitor, 
yakni meliputi satu kariseden surakarta. 
3 Format siaran musik Jenis  musik   yang   di   putar   pada   saat 
acara   itu   berlangsung   meliputi   lagu 
indonesia,   indonesia   kenangan, 
malaysia, dangdut, dan campursari.
4 Profil pendengar Meliputi usia, dan jenis kelamin, status 
sosial ekonomi.
5 Tarif iklan Untuk  tarif   iklan  di  Radio  Prima  Fm 
tarif iklan fleksibel tidak ada pathokan 
harga   tetapi   di   ada  paket   hemat,   jadi 
bisa dikatakan untuk tarif fleksibel.
6 Contact   person 
marketing   /   account 
excecutive.
Nomor   telfon   yang   bisa   di   hubungi 
klein bila ingin bekerjasama
Sumber data : diolah berdasarkan pengamatan
Di   jelaskan   kembali   oleh   pihak   yang   bersangkutan   Ibu   Sessy  Orchita   sebagai   staf 
administrasi ikut menjelaskan tentang tarif iklan sebagai berikut, ”tarif iklan fleksibel tidak  
ada pathokan harga tetapi di ada paket hemat, jadi bisa dikatakan untuk tarif fleksibel”
Pada Prima FM solo untuk jenis kerjasama promosi ada 3 macam yaitu berupa spot, 
adlip dan talkshow. (wawancara 17 maret 2009 )
c. Program acara
Didalam program acara terdapat beberapa point penting ini bertujuan untuk permintaan 
peng­alokasi­an jam siar iklan dari klien kepada pihak radio agar iklan dapat diputar pada 
acara­acara tertentu dan jam–jam yang tertentu pula, adapun isi dari program acara adalah :
1) Jam
2) Nama acara
3) Format lagu
4) Deskripsi acara
Ibu  Deevi   kirani   selaku  program   officer  (PO)  menjelaskan   tentang   diskripsi   acara, 
“adalah  pendiskripasikan acara itu dari  lagu,   tema yang diangkat,   target audience,  dan 
partisipasi yang digunakan oleh pendengar baik lewat line telfon atau via sms” (wawancara 
10 maret 2009)
3. Presentasi ke klien
Dalam kegiatan ini marketing /  account excecutive  menjelaskan kepada klien tentang 
program acara apa saja yang ada di dalam radio dan harga advertising, ini bertujuan membantu 
memahami klien dalam membaca proposal, selain itu didalam presentasi ini juga di jelaskan 
aturan main jika klien bergabung dengan radio Prima Fm Solo dari awal sampai akhir.
“Presentasi   dengan   klien   dilaksanakan   oleh  account   excecutive  karena   ini   masih 
merupakan tugas  account excecutive  dan didalam presentasi dengan klien kita harus benar­
benar menguasai  keadaan, baik dari  keadaan perusahaan atau pun keadaan klien,  dengan 
bahasa yang mudah dimengerti ini bertujuan agar klien mudah mengerti dan akhirnya mau  
diajak bekerjasama”(wawancara dengan Sdr. Dian Eko selaku  account excecutive  tanggal 14 
Maret 2009)
4. Negoisasi harga
Untuk menjalin kerjasama dengan pihak luar, stasiun radio perlu merancang program 
siarannya.   Bila   program   acara   tersebut   telah   ada   diradio,   maka   radio   hanya   diperlukan 
penyesuaian   acara   dengan   kebutuhan   dan   keinginan   pihak   luar   (sponsor).  Namun   apabila 
program  acara   belum  ada,   seyogyanya  Stasiun   radio  merancang  dengan  membuat   proposal 
Program yang secara   rinci  menjabarkan acara baru  tersebut.  Mulai  dari   ide dasar  program, 
rancangan   kemasan   (live   atau   tunda),   nama   Acara,   lama   acara   berapa   menit   (duration), 
pembawa  acara­tamu  acara,   biaya  produksi,   promosi   dan  bila   perlu   dibuatkan  Dari   contoh 
tersebut dapat diketahui rencana bentuk jadi acara,  dan bila diperlukan lakukan ujicoba dan 
penilaian pada pendengar untuk memperoleh hasil yang maksimal. Sedangkan bagi sponsor juga 
akan memperoleh gambaran serta dapat memberikan saran atau masukan atas program tersebut. 
Setelah disepakati bahwa program acara tersebut cukup baik untuk disiarkan, maka pihak radio 
dan sponsor tentu harus menuangkan dalam surat, kontrak kesepakatan adanya kerjasama (Hak 
dan kewajiban kedua belah pihak) penyiaran acara tersebut. Sebagai upaya mendukung berhasil 
program   acara,   pihak   radio   harus  melakukan   promosi   baik  melalui   radio   sendiri,  maupun 
selebaran koran atau media lain. Dukungan promo acara biasanya juga tertuang dalam kontrak 
berapa   banyak   promo   acara   tersebut   diudarakan   dalam   sehari   serta   berapa   hari   sebelum 
penyelenggaraan acara.
Tawar menawar antara marketing / account excecutive dengan klien supaya tercapai kesepakatan 
harga yang baik dan kerjasama yang saling menguntungkan.
Sdr.   Dian   Eko   selaku  account   excecutive  menyatakan   bahwa,  “dalam   menjalin  
kerjasama dengan pihak luar untuk penyelenggaraan siaran tidak selalu diukur dengan uang,  
akan tetapi dapat pula dilakukan kerjasama yang saling menguntungkan” (wawancara tanggal 
19 maret 2009)
Wujud kerjasama tersebut antara lain seperti : 
3. Bersedianya pihak luar mendukung biaya produksi (Biaya produksi acara dari biaya penyiar, 
operator, pembicara, kaset, listrik, telepon, promosi dsb)
4. Menyediakan bahan­bahan siaran
5. Membuat promosi acara di media lain
6. Menyediakan sarana bantu alat siaran
5. Kesepakatan harga dengan klien dan tanda tangan kontrak kerja
Harga yang sudah di sepakati antara marketing / account excecutive dengan klien setelah 
terjadi   negosiasi   harga.  Setelah   terjadinya  kesepakatan  harga  kedua  belah  pihak,   kemudian 
dilaksanakan tanda tangan kontark kerja, yaitu perjanjian kerja antara pihak perusahaan denagn 
klien yang berisikan masa waktu iklan diputar / masa kontrak kerja.  Didalam surat perjanjian 
kontrak kerja ini  berisikan kwitansi bayaran serta masa dimulianya dan berakhirnya iklan di 
siarkan.
Didalam proses ini sales officer juga ikut andil di dalamnya karena walau bagaimanapun 
account excecutive bertanggung jawab terhadap sales officer sehingga untuk penandatanganan 
surat kontarak ini sales officer yang lebih berkompeten di dalamnya.
d. Permintaan materi iklan kepada klien
Didalam proses pembuatan iklan ini  account excecutive  sudah lepas, ini sudah 
menjadi   tanggung   jawab  sales   officer  dan   tim   produksi   siaran.   Sebelum  dilakukan   proses 
recording maka pihak radio wajib meminta materi iklan kepada klien. Hal ini bertujuan supaya 
tidak terjadi dalam penyiaran iklan. Dengan kata lain pihak perusahaan tahu apa yang menjadi 
maksud dari  klien / apa yang diiklankan klien sehingga tercipta suatu kerjasama yang baik. 
Dalam sebuah iklan memerlukan materi apa­apa saja yang akan disiarkan / diiklankan yakni 
meliputi brand, alamat, no telfon, yang menjadi poin terpenting dalam iklan tersebut.
7. Pembuatan materi iklan
Dalam proses pembuatan iklan yang berkompeten didalam hal ini adalah tim produksi 
yang sudah ahli didalamnya. Pembuatan materi iklan bisa dilakukan 2 cara yaitu : 
a. Iklan dan materi sudah tersedia dari klien pihak radio tinggal menambahkan ke dalam 
list iklan yang ada di komputer siar dan  mengatur jadwal siar  di rencana siar yang 
nantinya akan dicatat oleh DJ / penyiar di dalam log iklan. Tapi perlu diingat sebelum 
hal diatas dilakukan maka tidak ada salahnya di cek terlebih dahulu siapa tahu ada 
penyebutan nama media lain.
b. Klien hanya memberikan materi iklan saja kemudian dari pihak radio khususnya tim 
produksi membuat  teks apa­apa saja yang perlu dibuat untuk rekaman, setelah itu 
dilakuakan  VO (Voice over), VO (voice over)  biasanya diambil suara sesuai denagn 
format   iklan,   biasanya   VO   ini   diambil   dari   suara   DJ   /   penyiar,   setelah   selesai 
dilakukan VO maka proses pembuatan iklan berikutnya adalah  mixing  dalam artian 
suara   yang   sudah   di   rekam   diberikan   backsound   yang   sesuai   format   iklan   pula. 
Setelah proses VO dan mixing  selesai maka hasilnya di  burn dalam bentuk CD dan 
diperlihatkan terlebih dahulu kepada klien sebelum iklan itu disiarkan. Apabila ada 
revisi  dari  klien maka dilakukan VO dan  mixing  ulang,  tetapi apabila klien sudah 
setuju maka tinggal disiarkan saja.
j. Iklan disusun di Rencana Siar
Rencana siar adalah jadwal yang harus di laksanakan DJ / Penyiar setiap harinya ketika 
siaran/on air dan rencana siar ini disetiap jam acara berbeda­beda karena segmen disetiap acara 
juga berbeda­beda, rencana siar berisikan : 
Tabel 1.4
Isi dari Rencana Siar
No Hal­hal yang 
terdapat pada 
Rencana Siar
Pengertian
1 Nama acara Acara yang berjalan disetiap hari dan jam yang 
sama.
2 Hari tanggal Hari tanggal saat itu berlangsung.
3 Jam acara Jam acara di setiap harinya.
4 Nama 
DJ/Penyiar
Nama  DJ/penyiar  yang   bertugas   saat   itu   dan 
yang mengampu acar itu.
5 Space iklan Di dalam space iklan  terdapat kode­kode iklan 
yang telah dibuat oleh salles officer. Iklan yang 
di order pada hari itu berdasarkan surat order. 
Mengenai   jam siar   iklan  ada  2 kemungkinan, 
klien  yang  meminta   jam siar   itu   sendiri   atau 
dari   pihak   radio   yang   menentukan   sesuai 
setting space iklan.
6 Rundown acara Susunan acara yang harus dipatuhi DJ / penyiar 
disetiap jam on air­nya (siaran).
Sumber data : diolah berdasarkan pengamatan
Cara membuat space iklan dijelaskan oleh ibu Dwie Astuti sebagai berikut dibawah ini:
a. Membuat setting jam dari jam 05.00 s/d 00.00
b. Memasukkan salah satu brand berdasarkan jam yang diminta oleh klien / dari pihak 
radio yang menentukan sendiri.
c. Memasukkan salah satu brand berdasarkan tanggal­tanggal tertentu. Ada klien yang 
meminta iklan di siarkan pada tanggal genap atau tanggal ganjil.
d. Brand itu diputar berapa kali  dalam 1 hari  disetiap harinya dan sesuai   jam yang 
diminta.
e. Didalam space iklan, iklan sejenis tidak boleh diputar secara berurutan, harus ada 
jeda iklan lain ataupun lagu.
Contoh  :  iklan obat  flu   tidak boleh di gabung dengan  iklan obat  flu  dari  merk kompetiror, 
pengobatan dengan pengobatan.
Misal :  sanaflu   forte   dengan   bodrex   flu   dan   batuk,   pengobatan   kuchiba   dengan 
pengobatan.shingshae.
k. Disiarkan dan dicatat di Log Iklan
Didalam pencatatan iklan ke dalam log iklan dilakukan oleh DJ / penyiar saat siaran atau 
on air, jam menit dan detik harus sesuai denagn waktu saat iklan diputar, dalam hal ini tidak ada 
yang bisa berbuat curang karena di dalam komputer siaran tardapat rekaman siaran DJ / penyiar 
siaran
Log iklan berisikan daftar sebagai berikut :
5. Brand yang di iklankan.
6. Kode berdasarkan masuknya iklan.
7. Jam siar / jam saat itu juga iklan di putar.
8. Jumlah siar / frekuensi siar setiap harinya.
10. Pencatan kedalam Bukti Siar
Sebagai  bukti  bahwa program acara  telah disiarkan dengan baik,  pihak stasiun radio 
berkewajiban membuat laporan penyiaran, bukti siar. laporan bukti siar berupa tertulis mengenai 
tanggal dan jam siaran serta berbagai hal yang menyangkut siaran atensi telepon pendengar, 
adanya gangguan, penyiar tamu, siapa yang memperoleh hadiah, juga dapat dilengkapi dengan 
rekaman secara utuh siaran.. Bukti siar dari pihak Radio yang dikirimkan ke klien, di dalamnya 
terdapat jam berapakah iklan diputar setiap harinya selama 1 bulan atau denagn kata lain total 
iklan yang diputar selam satu bulan. Pencatatan bukti siar ini dilakukan oleh salles officer dan 
pencatatan berdasarkan dari log iklan yang sudah ditulis oleh DJ / penyiar. Dan perlu diingat 
bukti siar setiap bulannya berbeda karena berkaitan dengan jam dan menit iklan diputar.
11. Bukti siar diserahkan ke klien
Yang bertugas mengantarkan berita siar  adalah  sales officer  karena berkaitan dengan 
penandatanganan surat  perjanjian kontrak kerja yang dulu dilaksanakan juga sales officer yang 
andil didalamnya, maka dalam pengambilan tagihan ke klien dilakukan pula oleh sales officer. 
Dengan memberikan bukti siar ini maka perusahaan akan mendapatkan haknya  berupa upah 
kerena selama 1 bulan Radio sudah mengiklankan produknya.
Dari 11 prosedur di atas berjalan lancar dan baik dilaksanakan sesuai dengan apa yang 
diharapkan oleh perusahaan. Seperti apa yang sudah dipaparkan oleh ibu Sessy Orchita sebagai 
staff administrasi di Prima FM Solo bahwa
“ Prosedur pemasaran iklan Prima Fm Solo berjalan lancar dan baik hal ini dapat dilihat  
dari   adanya  order   iklan  dari   klien   sendiri   tanpa  adanya  presentasi   dari   pihak   radio,  
perpanjangan kontrak iklan yang tidak hanya 1­3 bulan saja, selain itu juga kerjasama off­
air dan talkshow dari iklan yang masuk”(wawancara tanggal 17 Juli 2009)
Dari hasil wawancara diatas diterangkan kembali lagi lebih jelas sebagai berikut :
1. Order­an iklan yang banyak tanpa adanya penyebaran proposal kepada klien terlebih 
dahulu.
Jadi bukan pihak radio yang mendatangi klien untuk mengajak bekerjasama tetapi 
klien sendiri yang datang untuk ikut bergabung bekerjasama agar produknya dapat 
di iklankan di Prima FM
2. Perpanjangan kontrak iklan sampai beberapa bulan jadi tidak hanya dalam jangka 
waktu 1­3 bulan bahkan lebih karena klien meminta untuk diperpanjang kontraknya.
3. Kerjasama  off­air  sebagai   media  partner   off­air  dengan   kata   lain   permintaan 
sebagai sponsor ketikan acara off­air.
4. Talkshow­talkshow yang termasuk bagian dari promosi iklan­iklan yang masuk.
Jadi prosedur pemasaran iklan Prima FM Solo yang ada saat ini berhasil dilaksanakan dan 
tidak ada hambatan apapun, yang ada sekarang hanyalah mengembangkan yang sudah ada untuk 
kelangsungan hidup perusahaan ke depannya dan memperlancar aliran kas perusahaan.
 B. Hambatan­hambatan yang dihadapi
Untuk hambatan yang dihadapi  pada prosedur pemasaran  iklan Prima FM Solo sampai 
sekarang   tidak   ada,   semua  berjalan   lancar   dan   sesuai  dengan  prosedur,   akan   tetapi  mengenai 
karyawan pada Prima FM perlu  adanya penambahan khususnya pada  account  excecutive  yang 
sekarang hanya ada 1 orang.
“Untuk   saat   ini   mengenai   prosedur   pemasaran   pada   Prima   FM   tidak   ada   masalah  
semuanya berjalan lancar, hanya saja untuk saat ini perlu penambahan tenaga kerja pada 
account excecutive, ini bertujuan agar proses pencarian klien tetap berjalan lancar supaya  
memberikan tambahan pemasukan pada perusahaan” (wawancara dengan ibu sessy orchita 
selaku marketing tanggal 15 Maret 2009)
Mengapa diadakan  penambahan  karena  dengan  bertambahnya  account   excecutive  maka 
kemungkinan pencarian klien akan bertambah cepat,  dengan demikian maka dengan sendirinya 
banyak peluang untuk mendapatkan pemasukan bagi perusahaan.
Dari pembahasan mengenai prosedur pemasaran iklan Prima FM Solo dapat diperoleh skema 
sebagai berikut.
Gambar 1. 2
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A. Kesimpulan
Dari uraian yang telah disampaikan pada bab sebelumnya, maka dapat 
diambil keputusan.  Prosedur pemasaran  iklan  Prima FM  Solo baik, mudah 
dan tidak berbelit­belit dengan terjadinya berbagai alternative prosedur yang 
terdapat  didalamnya mulai  dari  harga  yang  tidak  di   tentukan,   insidential   / 
fleksibel,   sehingga  memudahkan   klien   untuk   diajak   bekerja   sama.  Yakni 
mulia dari 
1. Mencari klien yang potensial
Mencari   klien   yang   mempunyai   potensi   yang   dapat   diajak 
bekerjasama dengan baik dan kontrak kerja yang lama.
2. Mengajukan surat penawaran kepada klien
Langkah   yang   dilakukan   oleh  account   excecutive  yaitu   dengan 
mendatangi klien yang dituju yang dianggap dapat menguntungkan 
dan dapat menjalin kerjasama yang baik dengan perusahaan.
3. Presentasi kepada klien
Menjelaskan kepada klien tentang program acara apa saja yang ada 
di   dalam   radio   dan   harga   advertising,   bertujuan   membantu 
memahami   klien   dalam  membaca   proposal,   selain   itu   didalam 
presentasi   ini   juga di   jelaskan aturan  main   jika  klien  bergabung 
dengan radio Prima FM Solo dari awal sampai akhir.
4. Negoisasi harga
Tawar   menawar   harga   supaya   tercipta   kesepakatan   harga   yang 
terbaik.  Dalam   menjalin   kerjasama   dengan   pihak   luar   untuk 
penyelenggaraan   siaran   tidak   selalu   diukur   dengan   uang,   akan 
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tetapi dapat pula dilakukan kerjasama yang saling menguntungkan.
5. Kesepakatan harga dengan klien dan tanda tangan kontrak kerja
Harga yang sudah di sepakati antara marketing / account excecutive dengan klien setelah 
terjadi   negosiasi   harga.  Setelah   terjadinya   kesepakatan   harga   kedua   belah   pihak 
kemudian dilaksanakan tanda tangan kontark kerja, yaitu perjanjian kerja antara pihak 
perusahaan dengan klien yang berisikan masa waktu iklan diputar / masa kontrak kerja.
6. Permintaan materi iklan kepada klien
Dalam sebuah iklan memerlukan materi apa­apa saja yang akan disiarkan / diiklankan 
yakni  meliputi   brand,   alamat,   no   telfon,   yang  menjadi   poin   terpenting   dalam   iklan 
tersebut.
7. Pembuatan materi iklan
Dilakukan oleh tim produksi dari Prima Fm Solo, atau iklan sudah tersedia dari klien 
tinggal penyusunan jam siar saja.
8. Iklan disusun di rencana siar
Menyusun dan memasukkan kode­kode iklan kedalam rencana siar.
9. Iklan disiarkan dan dicatat di log iklan
Setelah disiarkan kemudian dicatat dan dimasukkan ke dalam log iklan oleh DJ / Penyiar.
10. Iklan dicatat di buku siar
Setelah   dicatat   di   dalam   log   iklan   oleh  DJ   /   penyiar   kemudian   oleh  Sales   officer  
dipindahkan   dan   direkap   ke   dalam   bukti   siar   guna   diserahkan   kepada   klien   yang 
bersangkutan.
11. Bukti siar diserahkan kepada klien
Setelah selesai dipindahkan ke dalam bukti siar kemudian bukti siar diserahkan kepada 
klien dan perusahaan mendapatkan upah atas jasanya telah menyiarkan iklan dari klien, 
untuk penyerahan bukti sir ini dilakukan oleh sales officer / Marketing.
B. Saran
Berdasarkan uraian kesimpulan yang telah diambil diatas, maka maka diberikan beberapa 
saran  yang diharapkan dapat  menjadi  masukan dan  bahan  pertimbangan bagi  Prima FM Solo 
dalam   rangka   meningkatkan   efektifitas   pelaksanaan   Prosedur   Pemasaran  iklan,   sekaligus 
memperlancar   aliran   kas   perusahaan.  Diperlukan   penambahan   jumlah   karyawan   /   personil 
khususnya pada account excecutive yang bertugas untuk mencari klien yang tepat yang dapat diajak 
bekerjasama dalam jangka waktu yang lama.
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